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Copywriting
Como Fazer Seus Clientes Se Apaixonarem Pelos

Seus Produtos e Praticamente Implorarem

Para Comprar De Você...



Aos Meus Melhores e Mais Bem Guardadas Segredos

e Estratégias Para (No Mínimo) Aumentar Em 317% 

Suas Vendas, Sem Ser Chato, Mesmo Se Você Já 

Tentou De Tudo. Garantido!

ATENÇÃO: Você Vai Ter Acesso Agora...



Os “MAIS IMPORTANTES”

TRÁFEGO e COPY



 Copywriting é absolutamente Importante Para O Sucesso 

Do Seu Negócio Online;

 Copywriting NÃO É Criar um Vídeo de Vendas;

 Podemos resumir o conceito de Copywriting, como a Arte 

De Se Comunicar Persuasivamente;
• Ex. Você Convence O Lead A Comprar Com Copywriting;

 Copy é sobre usar as palavras de uma forma que chama a 

atenção, Desperta Curiosidade E Interesse, E Depois Leva 

A Ação;1

Afinal De Contas, Preciso Saber Copywriting?



 Usamos Copy Em Todos Os Lugares Onde Vamos Nos 

Comunicar Com Potenciais Clientes:

ONDE USAMOS A COPY?

 Todas as Páginas Do Site;

 Páginas De Captura;

 No Email Marketing;

 Nas publicações em Redes 

Sociais;

 Nos Anúncios;

 Nas Páginas ou Vídeos De 

Vendas;

 No Título e Descrição de Posts 

de Blog;

 Em Vídeos (Youtube);

 Em todos os Títulos E Subtítulos;

 Em toda sua Comunicação;







Princípios Básicos



CONHEÇA O PRODUTO
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CONHEÇA O PRODUTO01

• Qual o Nome Do Produto?

• Descrição do produto?

• Como um Cliente O 

Descreve?

• O que torna o Produto 

Único?

• Qual o Principal Benefício? 

• Qual Outro Grande 

Benefício?

• O que Ele Resolve, maior 

dor?

• Quais as Características?



CONHEÇA O PÚBLICO
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CONHEÇA O PÚBLICO02

• Quem Compra hoje?

• Quem é o Cliente Ideal?

• Descreva seu Cliente Atual?

• O que eles Elogiam no 
produto?

• Quais as Objeções deles?

• Quais as Soluções Para As 

Objeções?

• Quais os Medos E 
Frustrações dos clientes?

• Qual o Principal Desejo do 
seu Cliente?

• O que ele Pretende 
Conquistar com seu 
produto?



GATILHOS MENTAIS
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GATILHOS MENTAIS 03

• Urgência:

• Escassez:

• Reciprocidade:

• Prova e Presença Social;

• Autoridade:

• Garantia;

• Multi Canal;

• Compromisso e Coerência;

• Exclusividade;

• Especificidade;

• Porque;

• Descaso;

• Grupo/Pertencimento;

• Novidade;

• Culpa;

• Medo;



O INÍCIO DA COPY
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CONVERSA CONTÍNUA
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CONVERSA CONTÍNUA05

• “Sua Voz” de comunicação deve ser em tom de Familiaridade e 
Amizade;

• Nada de textos acadêmicos, escreva Falando Com Um Amigo;

• Aquele que esta recebendo sua mensagem provavelmente Esta 
Sozinho, portanto sua Comunicação Deve Ser Direcionada A Uma 
Única Pessoa;

• Palavras importantes aqui são “Você, Seu, Sua”;

• Fale Com Detalhes, não com generalidade (dias, horas, números, 
317%, etc.);

• No máximo possível use Emoção e não lógica; 



RELACIONAMENTO
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RELACIONAMENTO06

• Conte Histórias Sobre você e faça com que os prospectos se 

conectem com você (a história deve ter algum significado 

com seus prospectos);

• Use Contextos, Palavras, Expressões E Gírias que seus 

prospectos usam normalmente;

• Para Isso Pesquise Em Canais De Conversas (Redes Sociais) e 

interaja com sua audiência; 



CLAREZA
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ESCANEÁVEL
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LOOPS

09



LOOPS09

• Loops são Ganchos Ao Longo Da Sua Copy que garantem que os 
ouvintes ficarão até o fim;

• Utilização é muito simples, Basta Iniciar Um Diálogo, ou seja, abrir um 
certo tipo de comunicado e Deixar Para Responde-lo Depois;

• “E isso que acabei de falar, é parte dos 3 maiores erros que alguém 
podem cometer ao tentar investir seu dinheiro.
Tudo bem, sei que ainda não falei os erros, porém eu sei da grande 
importância deles, então fica tranquilo que já já eu te falo quais 
são”;

• Inconscientemente, o ouvinte vai querer fechar esse espaço que 
você abriu... 



MODALIDADES DE 

VENDA
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MODALIDADES DE VENDA10

• Nós temos modalidades sensoriais e modalidades de 
aprendizado. Quando utilizamos disso na nossa Copy 
conseguimos resultados além do imaginado.

• Audição, Visão, Tato | Escute, Veja, Sinta, Imagine...

• “Agora veja bem, essa oferta especial só é válida....”
“Agora imagine isso, acordar todos os dias pela manhã...”
“Ta, espera, agora olha aqui, mas olha aqui nos meu olhos, e 
me fala...”

• Com isso você Mantém O Usuário No Momento Presente, 
trazendo ele de volta a você;



MODALIDADES DE VENDA10

• Temos também as modalidades de aprendizado: Evitar, Curtir, 
Como Fazer...

• Somos movidos por 2 Gatilhos, DOR(MEDO) E PRAZER... Fazemos o 
que fazemos por conta de um desses 2 gatilhos;

• O Maior É O MEDO. Portanto uma dica é anunciar nas suas COPYs
que você vai mostrar algo para eles evitarem e então não 
sofrerem... ☺

• Já a modalidade “Curtir (Prazer)”, Para Ativa-la “Pinte” na mente do 
ouvinte como será a vida dele após aplicar o que você quer;

• Já o “Como Fazer” é ativado quando você explica o Passo a Passo 
para algo; 



URGÊNCIA

 “Tem que aproveitar agora, senão vai acabar”;

 Esse é o gatilho mais simples;

 Simplesmente colocar Prazos Para Ele Agir;

 Você pode usar isso em toda sua comunicação de vendas;

 Colocando prazos para seus bônus, para descontos, para 

lançamentos;

 Usar o contador regressivo serve pra isso;



ESCASSEZ

 “Oferta limitada por quantidade”;

 Deixe claro que existe uma Quantidade Limitada e que vai 

acabar em qualquer momento;

 Por exemplo: “Acentos em um evento”. Nesse exemplo existe 

uma escassez muito real;

 Você pode usar dizendo que “sua mentoria de bônus só vai 

aceitar 30 pessoas”;



RECIPROCIDADE

 “Eu me relacionado e compro de quem me ajuda primeiro”;

 Esse gatilho é mágico! Quando você recebe algum presente 

de alguém, Você Se Sente Obrigado A Dar Um Presente De 

Volta;

 Aqui no marketing digital, podemos falar em marketing de 

conteúdo;

 Portanto, o valor que você gerar para seu cliente através de 

conteúdo gratuito, vai ser na proporção que ele vai comprar 

do você;



PROVA E PRESENÇA SOCIAL

 “Se tem muita gente ali, então é bom”;

 Se você vê dois restaurantes, um cheio e um vazio, 
automaticamente na sua mente o cheio é melhor;

 Na sua comunicação mostre que tem muita gente em torno 
de você, que comprou de você, mostre números reais;

 Eu por exemplo, falo muito: “mais de 100 mil alunos”;

 A quantidade de pessoas em seus círculos sociais é 
importante aqui... Se você tem 10 mil seguidores no 
Instagram, seus clientes te veem de uma forma, porém se tiver 
500 mil eles vão te ver de outra;



AUTORIDADE

 “Um médico de jaleco branco, automaticamente é uma 

autoridade”;

 Nós confiamos em autoridades;

 Na sua comunicação deixe claro os Motivos Que As Pessoas 

Podem Confiar Em Você;

 Aqui pode usar junto com o gatilho da Prova Social.

 Também: Palestras em eventos, escrever um livro, gerar 

conteúdo online, estar presente nas redes sociais com 

sacadas, mostrar que você é bem sucedido na sua área; 



GARANTIA

 “O risco é todo meu, não seu”;

 Aqui é muito simples, Deixe Claro Que Você Oferece Uma 

Garantia;

 Pode chegar no estado da arte, oferecendo garantias 

condicionais:

 Se você não gostar devolvo seu dinheiro e te dou mais R$ 

500,00;

 Se não conseguir vou te mentorar por 3 meses, e se ainda 

assim não conseguir devolvo seu dinheiro;



MULTICANAL

 “Nossa, ele deve ser bom, esta em todos os lugares”;

 Esse é um gatilho de marketing geral, e você o ativa Estando 

Presente Em Vários Canais Que Possivelmente Seus Clientes 

Estão;

 Basicamente pode ser feito de duas formas: remarketing e 

marketing de conteúdo; 



COMPROMISSO E COERÊNCIA

 “Se eu falei, então eu vou cumprir”;

 As pessoas tendem a ser Coerentes Com O Que Falaram;

 Para usar, umas das formas é em lançamentos, pedir para o 
cliente escrever no comentário algo como “eu estou 
comprometido” ou “eu faço parte desse grupo”... Então na 
hora da venda, você cita isso!

 Nos meus vídeos do YouTube eu sempre falo no final “escreva 
aqui eu sou diferente”...

 Ou o simples pedir “digite eu quero nos comentários” já ativa 
esse gatilho;



EXCLUSIVIDADE

 “Todos queremos pertencer a um grupo”;

 Tenha Grupos “VIP”;

 Nos seus produtos tenha um grupo seleto;

 Se é afiliado, tenha um bônus que é um “grupo dos 

vencedores”;

 Se vende qualquer outro produto, diga que os clientes 

participarão de um grupo seleto de clientes;



ESPECIFICIDADE

 “Quanto Mais Especifico Você For, Mais As Pessoas Vão Acreditar Em 
Você”;

 Quando você fala “ganhei mais de R$ 5.000,00 mês passado”, isso 
tem um certo nível de verdade perante o ouvinte, porém se você 
fala “ganhei R$ 5.487,32 no mês passado” tem um nível bem maior;

 Para ativa-lo é exatamente isso, ser específico nas suas 
comunicações;

 “Oi, comecei a trabalhar em casa pela internet dia 27 do 4, fazem 
hoje 3 meses e meio, no primeiro mês não ganhei nada, no segundo 
foram exatos R$ 2.547,32, no terceiro mês R$ 5.421,87 e agora no 
quarto mês será bem mais... Quer saber como eu estou fazendo, 
clica no botão abaixo que eu te conto”;



PORQUÊ

 “Mas, porquê? Eu preciso de uma razão, seja ela qual for...”;

 Sabemos que nossas decisões são tomadas no subconsciente, 

porém, nossa mente sempre Procura Respostas Racionais Para 

Justificar Nossas Ações.

 Mesmo em situações em que não há nenhuma justificativa inerente, 

nosso cérebro busca algum significado, alguma resposta.

 (...) eu tenho certeza que qualquer pessoa pode iniciar seu negócio 

na internet porque com meu método passo a passo mesmo que 

você seja totalmente iniciante vai conseguir realizar, digo isso 

porque já centenas de pessoas totalmente sem experiência 

nenhuma com computadores terem resultados (...)



DESCASO

 “Se você não quer, tudo bem, eu que não quero... Tem muito 

mais quem quer por ai...”;

 “Olha, vamos deixar assim, sua empresa ainda não esta 

preparada para esse tipo de evolução tão grande...”

 “Se com tudo isso que acabei de te falar, você ainda não 

percebeu o incalculável potencial que esse método tem, 

então realmente o método expert não é mesmo pra você...”



GRUPO/PERTENCIMENTO

 “Somos do grupo...”;

 Pessoas são seres sociais, querem pertencer, querem ser 

aceitas, reconhecidas;

 Crie uma espécie de família, grupo...

 De um nome ao grupo;

 Grupo Facebook, mastermind, mentoria, vips, etc...



NOVIDADE

 “Tudo que é novo gera curiosidade e interesse”;

 Basta na sua comunicação deixar claro o “quão novo seu 

produto, método, técnica é”;

 “Eu descobri uma NOVA forma de...”



CULPA

 “Nossa, eu deveria ter aproveitado...”;

 Sentimento de culpa realmente mexe com as pessoas;

 Portanto, sempre que possível avise-o que ele vai se sentir culpado...

 “aqui embaixo tem um tempo passando, quando ele zerar já era, 
não vai mais ter jeito, não adianta vir me chamar depois, não 
importa o quão culpado você se sinta...”

 “já sabemos que não conseguir ter seu negócio na internet não é 
culpa sua, é desses pilantras que só querem te enganar... Porém, 
agora você tem a chance de realmente mudar isso, e não tomar 
uma atitude agora isso sim é culpa sua, se você ficar parado agora 
amanhã vai se sentir culpado triste e arrependido”...



MEDO

 “O medo de perder quase sempre funciona muito, as pessoas 

não se motivam tanto em ganhar alguma, porém se motivam 

muito mais para evitar perder”

 “hoje você vai ter acesso ao Método Expert por 997, porém 

amanha você vai perder todo o desconto e se quiser vai ser 

1997, por questão de horas você perde 1000 reais”...

 “eu sei que você tem medo de não conseguir, eu sei que 

você tem medo de desapontar sua família, eu sei que você 

tem medo que as pessoas olhem pra você com olhar de 

desprezo, descaso... Bom, hoje você tem a chance de nunca 

mais sentir medo...”







Necessidades, 

Benefícios E 

Objeções



 Entender seus clientes é fundamental para suas 

Copys;

 Com isso você consegue se conectar diretamente 

com eles de forma muito emocional, tocando 

diretamente no que ele deseja, no que os incomoda 

e retirando todas as barreiras;

 Esse é o papel de comunicar SUPRINDO 

Necessidades, MOSTRANDO Benefícios E QUEBRANDO 

Objeções; 

ENTENDA...



 É realmente mais fácil vender algo com as Necessidades 
Do Cliente Em Mente do que com o seu próprio achismo;

 Portanto, concentre muito tempo em descobrir essas 
necessidades;
• Pesquisa social;
• Pesquisa direta;
• Conversa um a um;

 Além, disso lembre-se que: A Perda É Mais Motivadora Do 
Que O Ganho, O Medo É Mais Motivador Do Que O 
Desejo. Pessoas fazem o dobro de esforço para evitar 
perder do que para ganhar;

NECESSIDADES



 Além disso, querem que Suas Necessidades Sejam 

Atendidos Agora. Somos mais pensadores de curto 

prazo.

 Quando surge uma nova necessidade em uma 

pessoa que faz com que ela saia e procure uma 

solução, a maioria quer Gratificação Instantânea.

 Em seu marketing, você quer falar sobre os benefícios 

imediatos e de curto prazo (o quanto for possível).

NECESSIDADES



 Portanto em toda sua comunicação pense: “Isso 

Conecta Com Alguma Necessidade Latente Do Meu 

Cliente”;

 Quando você fica “martelando” nas necessidades 

dos seus clientes e deixando claro que o que você 

tem resolve, isso é valor que você gera no seu 

produto;

 Caso contrario é desperdício;

NECESSIDADES



EXERCÍCIO: NECESSIDADES
Quais As Necessidades Que Seus 

Clientes Tem
Como Comunicar Isso De Forma Imediata

Ganhar renda extra...

Porque?

Para ter um estilo de vida 

melhor;

Porque?

Para dar mais conforto para 

sua família;

Porque?

Porque hoje eles passam 

dificuldade pela falta de  

dinheiro;

“O que eu vou te ensinar hoje vai te permitir criar uma 

alta renda extra apenas nas horas vagas, com isso 

curtir o estilo de vida que sempre sonhou”

Imagina um método passo a passo capaz de fazer 

qualquer pessoa, mesmo com pouquíssimo tempo 

disponível ter uma renda extra e literalmente mudar de 

vida;

Quanto vale pra você ter tempo para sua família? 

Quanto vale pra você brincar com seus filhos sem 

preocupação? Quanto vale pra você morar em um 

lugar de qualidade com segurança... Quanto vale pra 

você ter um plano de saúdo e com isso dar segurança 

para sua família?



 Uma Cópia Efetiva É Aquela Que Explora Os 

Benefícios Dos Produto e não as características 

(características são importantes também, porém 

benefícios devem ser seu foco);

 Precisa transmitir com clareza o que o produto é 

capaz de proporcionar na vida do cliente;

 Listar “as aulas” de curso não é tão efetivo quanto 

listar o que cada etapa vai gerar para o usuário;

BENEFÍCIOS



 AULA: Como criar uma conta do zero no LeadLovers e 

fazer toda a instalação passo a passo;

 BENEFÍCIO: Vou te mostrar na prática, passo a passo 

uma ferramenta incrível usada pelos maiores 

especialistas online para vender diariamente 

praticamente no automático... Além de vender, 

ainda cria audiência e te posiciona como especialista 

(Aula 02 do Módulo 04); 

BENEFÍCIOS



 CARACTERÍSTICA: O FNO é um curso online que possui 

18 módulos e mais 15 treinamentos bônus, com carga 

horária de mais de 150 horas;

 BENEFÍCIO: O FNO é o único treinamento que te 

ensina do zero, passo a passo, como montar o seu 

negócio online lucrativo e ainda conta com o 

Método Resultado, que é o método comprovado 

para realizar vendas da forma mais rápida que 

poderia ser. 

BENEFÍCIOS



 Além disso, vá além, você deve ir além de mostrar os benefícios do 
produto, deve mostrar os benefícios do benefício;

 Porque? Porque? Porque?...

 BENEFÍCIO: O FNO é o único treinamento que te ensina do zero, passo 
a passo, como montar o seu negócio online lucrativo e ainda conta 
com o Método Resultado, que é o método comprovado para realizar 
vendas da forma mais rápida que poderia ser. 

 BENEFÍCIO do BENEFÍCIO: Ter um negócio online lucrativo é tudo o que 
você precisa para ter flexibilidade de tempo, ter mais tempo livre para 
ficar com a família ou fazer o que você quiser. Você pode trabalhar de 
qualquer lugar, basta uma conexão com a Internet e um computador. 
E o melhor de tudo, você ficará cada vez mais próximo da tão 
sonhada liberdade financeira.

BENEFÍCIO do BENEFÍCIO



EXERCÍCIO: BENEFÍCIO
Características

Como configurar as 

sequências de emails 

no LeadLovers;

Benefícios

Vou te entregar de 

mão beijada a melhor 

sequência de emails 

para transformas 

pessoas que nem te 

conhecem em clientes 

fiéis que praticamente 

se sentem obrigados a 

comprar;

Benefício do Benefício

Uma estratégia que se 

aplicada da forma 

que eu mostro pode 

aumentar em 217% as 

suas vendas. Melhor é 

que funciona no 

automático, você faz 

uma vez e essa 

estratégia funciona 

pra sempre (Aula 02 

do modulo 05)



 Conheça as Principais Objeções Dos Seus Clientes;

 Objeções São Possíveis Dúvidas Ou Impedimentos 
que os clientes tem em relação a compra;

 Nas suas Copys, você precisa acabar com elas de 

forma clara;

 Elas são específicas de cada produto, porém existem 

Algumas Que São Gerais:

OBJEÇÕES



OBJEÇÕES GERAIS

1. Isso não dá certo;

2. Eu não confio no 

vendedor;

3. Isso não dá certo para 

mim;

4. Não vou conseguir 

implementar;

5. Eu não preciso disso 

agora;

6. Objeção do terceiro 

elemento;

7. Ninguém pode saber 

disso;

8. E se der certo;

9. Não tenho dinheiro;

10.E se eu não gostar do 

produto;

11.Objeção de bloqueio;



 Então: as Objeções Clássicas, acabe com elas 

sempre nas suas comunicações;

 Outras possíveis objeções do seu produto/público 

Descubra E Também Vá Acabando Com Elas;

 Acabar Com As Objeções Acontece Em Todas As 

Suas Comunicações: Páginas de vendas, marketing 

de conteúdo, FAQ, cases de sucesso de alunos, etc.

OBJEÇÕES







HISTÓRIAS



 Somos Treinados A Prestar A Atenção Em Histórias... Somos 
treinados a nos envolver em uma história, a estar dentro de 
uma história... 

 Histórias prendem a atenção, Geram Relacionamento, 
empatia, nos fazem imaginar, faz com que acreditem em 
você, faz com que queiram saber o final;

 Contar Sua História De Luta A Conquista Impede Que Os 
Ouvintes Te Achem Arrogantes, “alguém com sorte” ou 
“pré-disposto ao resultado” e sim como semelhante;

 Quando você se posiciona no Local Que Seu Avatar Esta 
Agora Ou Pior, e então consegue superar, ele percebe 
que também pode conseguir; 

O PODER DAS HISTÓRIAS



 Além disso, em toda a comunicação que o cliente 
recebe, Ele Internamente Faz Perguntas;

 E umas das perguntas mais importantes são: “Quem É 
Você, Porque Eu Devo Confiar Em Você? Você Sabe 
O Que Esta Falando?”;

 A sua história de luta a conquista vai responder isso;

 Também Devemos Falar Aqui De Rapport – que é uma 
espécie de conexão (empatia)... Isso nos diz que: 
quanto mais semelhante uma pessoa se sente de 
você, mais é influenciada por você;

O PODER DAS HISTÓRIAS



 As Histórias Podem Ser: Suas histórias principais, suas histórias 

diárias/acontecimentos, histórias motivacionais/parábolas , 
histórias de clientes/amigos/família, etc... 

 A Melhor É Quando A Historia Envolve Uma Pessoa Real, onde você 

consiga criar imagens vividas na mente do ouvinte;

 O Ideal é: conectar os pontos da sua história com o que o seu 

Avatar esta passando, assim gerar cada vez mais relacionamento;

 Além Disso: ser de “luta a conquista”, ter um “ápice do problema”, 

“entregar dados específicos, os fazendo viver a situação” e “tocar 

no emocional, até no modo de falar”; 

COMO CONTAR HISTÓRIAS



 Principalmente Para Vender Um Produto:
•História Pesadelo (luta a conquista);
•História Sonho (como sua vida é agora e como a 
dele pode ser)

(Essa pode ser feita em toda sua comunicação);

 Em Suas Comunicações Diárias, use os outros 
principais de histórias (suas histórias 
diárias/acontecimentos, histórias 
motivacionais/parábolas , histórias de 
clientes/amigos/família, etc...) 

 Agora, Fato É, SEMPRE As Histórias Vão Te Ajudar;

COMO CONTAR HISTÓRIAS



PODEMOS AVANÇAR...







COMO CONTAR HISTÓRIAS
1. Inicia Na Mesma (Ou Pior) Situação Do Seu Avatar

2. Problemas - Tentou, Tentou E Falhou

3. Grande Problema - Grande Queda

4. Grito De Liberdade E Compromisso

5. Descoberto O Segredo Do Sucesso

6. Posição Muito Boa Agora

7. Desenvolveu Um Método Único, Impossível De Falhar

8. Relutou - Mas Você Tem Um Compromisso

9. Outras Estão Usando E Estão Tendo Ótimos 

Resultados

10. Agora Você Também Pode



JORNADA DO HERÓI
 Herói: Vida normal, porém por alguma razão entra na história... 

 Crise: Quais eram os problemas que ele estava passando, o que o fez 
iniciar... 

 Incidente incitante: O chamado, é o momento que ele pode descobrir...

 Falso Fracasso: Conseguiu um pouco, começou a tentar (que justamente 
são as coisas que seu Avatar tenta hoje, aqui ele vai dizer nossa eu tento 
isso hoje, pode ter ainda uma intensificação de problema), achei que ia 
conseguir mas não...

 Intensificação do Problema: Ápice do problema, a hora que você diz 
chega...

 Descobre a solução:

 Resultados:

 Com Quem Compartilhou:

 Criação do Produto:



PODEMOS AVANÇAR 

MAS...
PORÉM, DEIXAMOS 
PARA A PRÓXIMA ☺







QUEBRA DE PADRÃO



 Os Períodos De Atenção São Curtos Nos Dias De Hoje. Mesmo 
que sua Copy seja ótima, a maioria dos leitores começará a 
perder o interesse se você não agitar as coisas um pouco. 
Interrupções de padrão são uma ótima maneira de fazer isso.

 Interrupção de Padrão é uma técnica de programação 
neurolinguística projetada Para Quebrar O Padrão Esperado De 
Pensamentos Ou Comportamentos. 

 O Que Temos Que Fazer É Manter Os Leitores Envolvidos. Por 
exemplo: Em uma peça de marketing longa, o leitor espera que 
os parágrafos sigam os parágrafos e em diante. Esse padrão 
familiar permite que o cérebro continue no piloto automático. 
Você não quer isso. Você quer a atenção dos leitores...

QUEBRA DE PADRÃO



 Em uma Página de vendas: Quebre o padrão 
adicionando depoimentos, barras laterais, textos 
explicativos e outros dispositivos que interrompem 
temporariamente a narrativa do seu texto.

 Em um Vídeo de Vendas:
• “Oi, eu sou o Alex, e esta é minha cadeira rasgada 
mágica, e nos próximos minutos eu vou te mostrar o motivo 
que ela foi o segredo que me fez ter um negócio online 
altamente rentável”;

• “Esse é um pote, um pote de plástico, e está bom, 
parece simples, mas ele é o verdadeiro segredo do 
emagrecimento, você tem um desses na sua casa né? 
Então assista esse rápido vídeo porque já vou te mostrar 
como torna-lo seu melhor aliado no emagrecimento...”

QUEBRA DE PADRÃO



 Em um Vídeo de Vendas:
• Adicionar B-rolls nos vídeos: Pode ser cenas diferentes, memes, etc...

 Em Linhas de Assunto:
• “Não abra isso”;
• “Eu menti pra você, venho me explicar”

 Em Transmissões ao Vivo:
• Segure um objeto estranho na mão;

 Em Vídeos Gerais:
• Câmera na mão;
• Mudança de cenário;
• Mudar de assunto no meio;
• Cortes secos com mudança de cenário;
• Adicionar B-rolls nos vídeos: Pode ser cenas diferentes, memes, etc...

QUEBRA DE PADRÃO



 Stories:
• Alternar entre vídeo, texto, imagem, local...
• “Eu menti pra você, venho me explicar”;

 Postagens Sociais:
• Alterar bruscamente os formatos, se publica vídeo 
normal, faz um vídeo de animação;

 Postagem de Blog:
• Grandes promessas no inicio;
• Títulos e subtítulos;
• Imagens, depoimentos, fotos suas pessoais etc...

QUEBRA DE PADRÃO



 Use a sua criatividade para “Jogar o Livro no Chão” e 

retomar a atenção da sua audiência...

 Pense em “literalmente” ter algum acontecimento 

diferente em tempos em tempos na sua 

comunicação; 

QUEBRA DE PADRÃO







Palavras Poderosas 

Para Copywriting



 Você, Seu, Sua;

 Faça

 Melhore

 Rapidamente

 Saiba

 Confiar

 Extra

 Como fazer

 Ajuda

 O Melhor

 Especial

 Mais (alguma coisa)

 Bônus

 Saudável

 Novo

 Dinheiro

 Completo

 Fácil

 Descubra

 Imediatamente

 Lucrativo

 Definitivo

 Incrível

 Extraordinário

 Aprenda

 Poderoso

 Mais Quentes

 Vencedor

 Pior

 Exclusivo

 Grátis

 Gratuito

 Garantido

 Comprovado

 Agora

 Hoje

36 Palavras Poderosas Para Copy



NÃO USE TERMOS DE "PAUSA" OU

DE "TIRO NO PÉ"

 Lembre-se que a sua cópia de vendas é uma Jornada 

Emocional Pela Qual Você Leva O Seu Prospecto.

 Se você não estiver Ciente Do Efeito Psicológico Das 

Suas Palavras, você irá interromper este estado e não 

irá conseguir as vendas que tanto quer no final.

 Uma das coisas que interrompe o estado positivo e 

fluente do seu prospecto, são os termos de pausa 

como: "mas...", "não", “Espere!"



NÃO USE TERMOS DE "PAUSA" OU

DE "TIRO NO PÉ"

 Imagine que cada vez que você usa um destes termos 

você está Pisando No Freio Do Seu Prospecto.

 Sempre tente Instigar Um "SIM" na cabeça do seu 

prospecto, ou seja, um ar de concordância, logo, jamais 

use a palavra NÃO.

 "Não deixe de se inscrever na lista”… "Não esqueça de 

clicar”…

 Além disso o “mas”, Tudo Que É Dito Antes Do “Mas” É 

Apagado, use termos como “agora, portanto, porém, e”;







HEADLINES



 Como eu disse antes, os clientes estão fazendo perguntas 

em sua mente... E nesse momento a pergunta é: “Porque 

Eu Deveria Parar Para Ouvi-lo?”...

 O título é a primeira coisa que seu cliente vê, e a partir 

disso ele Decide Se Vai Continuar Ou Sair Da Sua 

Comunicação;

 Portanto, o início (título, introdução) deve ser a Parte 

Melhor Trabalhada Em Sua Copy (seja da onde for);

 ATENÇÃO: Conceito importante: “Evolução De Marketing”;

HEADLINES



 Lembrando, use os Títulos Poderosos Em: 

• Títulos e subtítulos de uma pagina de vendas;

• Títulos de artigos de Blog;

• Títulos, thumb e inicio dos vídeos do Youtube;

• Chamada para postagens sociais;

• Headlines e Copys de anúncios;

• Anúncio para o próximo stories;

• Etc.. 

HEADLINES



HEADLINES

Arquivo Anexo







Modelos Para 

Bullets (Comunicar Benefícios 

e Necessidades)



 Ao passo que falamos antes, Seu Ouvinte Esta Novamente 
Se Perguntando:
•Tá, mas o que tem ai pra mim? 
•No que isso vai me ajudar?
•O que é isso exatamente?
•Quais as dores que ele resolve?

 Pessoas inexperientes em vendas tendem a falar apenas 
sobre recursos, Mas Os Clientes Compram Benefícios;

 Você deve Traduzir Os Recursos Do Seu Produto Em Os 
Benefícios Do Seu Cliente. Falar sobre os resultados que seu 
produto vai entregar;

BULLETS



 Bullet points São Uma Das Melhores Estratégias (e a mais 
subutilizadas) das estratégias de Copy;

 Cada Bullet É Um Breve Resumo De Um Benefício - quase 
em um “mini título”. 

 Eles fazem com que seus benefícios sejam facilmente 
entendidos pelos ouvintes;

 Liste-os um após o outro. Podem ser muito simples ou mais 
longas e mais complexas.

 Em vez de ideias complexas, Use Ideias Simples, fáceis de 
entender.

BULLETS



BULLETS

Arquivo Anexo







Modelos Para 

Comunicação 

Persuasiva



COMUNICAÇÃO PERSUASIVA
 Entenda que os modelos a seguir são Padrões De 

Comunicação que te ajudarão a criar Copys persuasivas 
Já Provadas Que Funcionam;

 Elas Podem Ser Usadas Em Qualquer Tipo De 
Comunicação:
 Textos de anúncios;

 Vídeos de anúncios;

 Chamada para ação nos vídeos;

 Publicações sociais;

 Etc...

 Lembre-se dos Gatilhos Mentais; 



AIDA

 Atenção (Promessa cativante)

 Interesse (Benefício)

 Desejo (Benefício do benefício)

 Ação (CTA)



AIDA

 “Como gerar tráfego no seu site! SEO Pro é a mais 

nova ferramenta que vai economizar horas e horas do 

seu tempo e te entregar todas as informações 

relevantes da sua concorrência, fazendo com que 

você saiba exatamente o que eles estão fazendo e 

então fazer melhor, com isso conseguir os topos das 

posições do Google, Clique Aqui e Veja”;



AIDA

 “Eu perdi 7kg em 7 dias... Comecei uma nova dieta 

que não é restritiva, eu posso comer praticamente 

tudo e com simples mudanças eu ativo uma espécie 

de botão de queima de gordura acelerada, fazendo 

com que minhas medidas simplesmente sumam, quer 

saber como estou fazendo? Me chama no inbox...”;



PAS

 Problema (Identifique)

 Agitar o problema (Agite o problema)

 Resolver o problema (Solução)



PAS

 “Não aguenta mais ir na academia? Fica 

desmotivada só de lembrar, tem que trocar de roupa, 

ir até lá, gastar horas e voltar exausta? Eu sei como é, 

por isso desenvolvi um método novo que com apenas 

11 minutos na sua própria casa você tem os efeitos 

dobrados da academia, quer ver como é? Clica 

aqui...”;



4Us

 Útil - Seja útil ao leitor

 Urgente - Crie um senso de urgência

 Único - Mostre um benefício que seja único

 Ultra Específico - Seja direto ao ponto em cada parte



4Us

 “Aula ao vivo segunda! Responderei todas suas 

dúvidas sobre nossa experiência em SEO depois de 

termos posicionados mais de 370 palavras na primeira 

posição do Google. Atenção, vou responder todas as 

dúvidas portanto são apenas 50 vagas”



BAB

 Antes: Mostre e deixe claro um problema;

 Depois: Ofereça a situação ideal com que o 

problema já esteja resolvido, ou como ele não 

existisse.

 Ponte: Conecte uma coisa com a outra levando a 

solução;



BAB

 “Quer vender na hotmart mas não tem nem ideia de 

como fazer ou por onde começar? Imagina os 3 

maiores vendedores da hotmart te pegando pela 

mão e mostrando tudo o que fazem, em suas 

contas... Sim, isso existe, e está aqui...”



FAB

 Características (Como é, o que é seu produto, se tiver 

algo de especial deixe claro aqui);

 Vantagens (Algo que ele fará na vida dos clientes 

que outros não fazem);

 Benefícios (Como isso literalmente vai mudar a vida 

dos clientes); 



FAB

 Final de semana inteiro de imersão sobre tráfego 

gratuito. Aprende de uma vez por todas com 

conteúdo totalmente prático como gerar milhares de 

visitantes para seus sites sem precisar investir em 

anúncios, com isso multiplicar sua audiência, alcance 

de público alvo e claro, muito mais vendas... Vem?







Modelos De 

Metáforas



PORQUE USAR METÁFORAS
 São figuras de linguagem que ajudam as Ideias 

Colarem Na Cabeça Da Nossa Audiência;

 O elemento de uma metáfora já está inserido na 
mente da pessoa, portanto ela faz associações e a 
comunicação Fica Muito Mais Fluida;

 As metáforas podem tornar sua escrita mais pessoal, 
mais Memorável E Mais Persuasiva;

 Portanto, na sua comunicação inclua metáforas para 
tornar a comunicação mais intensa, mais emocional, 
e com maior conexão com o ouvinte;



METÁFORAS
1. Virar uma página na vida;

2. Resultados de lesma;

3. Jogar o tempo no ralo;

4. Comprar gato por lebre;

5. Carregar o mundo nas costas;

6. Estar de volta aos trilhos;

7. Sair dos eixos;

8. Foi uma maratona;

9. Ficar embrulhado na própria versão dos fatos;

10.Caiu no conto do vigário;



METÁFORAS
11.Entrei em parafuso;

12.Ter um ganha pão;

13.Minha alma sangrava/cantava;

14.Fazer brilhar a minha estrela;

15.Dar murro em ponta de faca;

16.Visão cristalina;

17.Buraco sem fundo;

18.Perdi o chão;

19.Sonhos presos em uma gaiola;

20.Colocar cadeado nos sonhos;



METÁFORAS
21. Forte como um touro;

22. Comer arroz com feijão;

23. As máscaras caíram;

24. Me senti nas nuvens;

25. Ter um negócio blindado a prova da concorrência;

26. Pegou um foguete e foi até a lua;

27. Meus problemas estavam de bengala;

28. Pensamentos que martelavam a minha mente;

29. É diferente cortar uma árvore com um machado, uma 
faca e uma serra elétrica;

30. Não adianta querer que a lagarta saia do casulo antes de 
virar borboleta;



METÁFORAS
31.Não entre em uma luta de armas com uma pedra;

32.Tampar o sol com a peneira;

33.Pato que faz de tudo, mas não faz nada direito;

34.Você já começa com dois a zero no placar;

35.Era uma pedra no meu sapato;

36.Para que reinventar a roda;

37.Os melhores atores tem os papeis mais difíceis;

38.Estava buscando minha estrela do norte;

39.Mais vale um pássaro na mão do que dois voando;

40.Eu via meu coração sangrar;







Modelos De 

Anúncios



CRIATIVO/IMAGEM
40% de Importância

TÍTULO 
40% de Importância

TEXTO/COPY
20% de Importância

DESCRIÇÃO

EXIBIR LINK



COPYS PARA ANÚNCIOS
 Estamos Falando De Qualquer Tipo De Anúncio: Facebook 

Ads, Google Ads, Youtube Ads; Instagram Ads, Stories Ads, 
etc.;

 Para qualquer tipo de anúncio o Princípio De 
Comunicação é o Mesmo, ou seja, a forma de falar e 
chamar a atenção não muda pela plataforma, as pessoas 
são as mesmas, o que muda é o meio;

 Lembre-se: Gatilhos mentais, modelos de comunicação, 
modelos de títulos, modelos de bullets, modelos de 
metáforas, blocos de copy etc... ;

 Extra: Veja o que já existe e tenha seu Swipe File
• (https://bigspy.com/adspy/facebook);

https://bigspy.com/adspy/facebook


COPYS PARA ANÚNCIOS
 Pense em como o usuário vai receber o anúncio... 

 Não Seja Redundante No Anúncio, Seja 
Complementar, torne o Anúncio Uma Comunicação 
Fluida... 

 Saiba o Dispositivo que o usuário vai receber o 
anúncio, e de acordo com isso Modelo A 
Comunicação; 

 A “Promessa” Do Anuncio Deve Ser Irresistível, caso 
contrario não a Copy que salve...

 Copy Boa É Copy Que Converte: “Teste”;



Arquivo Anexo

COPYS PARA ANÚNCIOS































































































Modelos De Linhas 

De Assuntos



LINHAS DE ASSUNTO

Curiosidade Urgência

Benefícios Provas



CURIOSIDADE
 Menos _________ = mais vendas

 meio estranho, mas muito rentável

 A perda de R$ 8.000...

 Então, isso acabou antes de começar…

 Socialmente DESASTRADO -> Melhores RESULTADOS

 TOP: ele aprendeu a lição

 1.322.956 visitantes grátis do…

 137% mais vendas com a estratégia “boomerang”

 Você tem medo do escuro?



BENEFÍCIOS
 [Modelos de anúncios do Facebook] Muito mais cliques…

 20 ideias “estranhas” sobre vendas sociais

 Como fazer 1.347 vendas em 10 dias...

 Como usar “desafios” para gerar mais leads

 4 estratégias que uso para gerenciar 1247 e-mails por dia

 Como aumentar sua receita em 18 meses

 Jardim vertical: Como nunca mais comprar legumes

 Pegue esses modelos de e-mails prontos...



URGÊNCIA
 85% de desconto termina à meia-noite

 Seu código de desconto está prestes a expirar

 Acabando em 3… 2… 1…

 Fechando agora!

 Último aviso: [nome do produto] fecha hoje às 23h59

 Última chance para ser um VIP

 Você vai perder agora…

 R$ 1.325 de desconto acabou para sempre hoje…

 Aviso final (2 horas para acabar)



PROVAS
 [Estudo de caso] R$ 127.052,12 com uma lista esquecida

 Mãe de dois, perde 12 quilos em 10 dias

 De “desempregado” a um emprego dos sonhos de 6 dígitos

 Um multimilionário me enviou esse email.

 23.247 leads em menos de 30 dias

 Copie este modelo de vídeo (Gerou R$ 17.587,12) 
(Download)

 [Estudo de caso] aumento de 59% com Instagram

 Em 4 dias, 12 vendas, R$ 2.400 começando do zero (como?)



ESTRATÉGIAS
 Chame pelo nome (pode melhorar em 23%);

 Ser negativo e contraditório;

 Seja provocativo, controverso ou oportuno;

 Mantenha curto (não mais do que 10 palavras, se possível) (Teste...);

 Use marcas conhecidas quando relevante;

 Use números ímpares e específicos;

 Use caracteres estranhos e “espaços” (ex. $, &,%, +, ______, [], ->);

 Adicione símbolos (com moderação) para se destacar (pode aumentar as 
taxas de abertura de 10 a 15%)/

 Símbolos: http://emailstuff.org/glyph

http://emailstuff.org/glyph






Roteiros Dos Vídeos



 3 TIPOS DE VÍDEOS;

 Conteúdo;

 Chamado;

 Review;

ROTEIROS DE VÍDEOS



 Chaves de um “ótimo vídeo”:

 Simpatia;

 Empatia;

 Energia;

 Conversa;

 Fluidez;

 Dinamismo;

 Surpresa / Quebrar padrão;

 Pessoa real (ou não);

A ESTRATÉGIA PARA VÍDEO



1. Grande promessa

2. Conteúdo

3. Historia, 
Apresentação, 
prova...

4. Conteúdo 

5. Loop

6. Chamada para ação

7. Conteúdo

8. Finalização 

ROTEIROS CONTEÚDO



1. Grande introdução

2. Peça algo

3. O conteúdo

4. Peça algo

5. Engajamento

6. Engajamento

ROTEIROS CONTEÚDO



 Analisar Alguma Coisa;

 Pode ser produto, estratégia (ex. Dieta da Sopa);

 Faça Um Título Muito Chamativo;

 Use o mesmo roteiro de conteúdo, Porém O 

Conteúdo É A Analise;

ROTEIROS REVIEW



 Comece com uma pergunta:

• Imagine...

• O Que Você Faria Se...

• Como Você Se Sentiria Se...

• Você Sabe Como Fazer...

• E Se Você Pudesse...

 Nossa depois que eu comecei a...

 Meu nome é...

 ... Conteúdo... Ou CTA...

ROTEIROS CHAMADA







Principais Elementos 

De Uma Copy 

Efetiva



OS BLOCOS DE UMA COPY
• Quebra De Padrão

• Headline

• Sub Headline

• Visão Do Futuro

• Historia

• 3 Sins

• Apresentação

• Bullets

• Provas

• Depoimentos

• Entrega Detalhada

• Mostrar O Produto

• Ancoragem

• Transição Para 

Oferta

• Bônus

• Garantias

• Porque É Diferente

• Empilhamentos

• CTA

• Escassez E Urgência

• Fechamento

• Comunidade

• P.S.

• FAQs

----

• Ganchos

• Simples, Fácil, 

Abrangente

• Pressuposto Do 

Resultado

• If/Them

• Atenção

• Benefícios

• Objeções

• Necessidades

• Metáforas

• Rapport

• Comandos Ocultos



QUEBRA DE PADRÃO

 Usada no inicio de vídeos de vendas;

 Ideal também usar durante comunicações longas para 

manter a atenção;

 Filmes tem um “novo acontecimento” a cada 2 minutos;

 Utilize isso;



HEADLINE

 É o destaque da sua Copy;

 Principal elemento para gerar atenção e despertar interesse;

 Gaste um bom tempo aqui, além de fazer testes AB;



SUBHEADLINE

 Vem logo abaixo da Headline principal;

 Serve para explicar o que foi dito na Headline, além de gerar 

mais valor;

 É uma Headline maior, mais explicada que gera mais 

interesse;



PINTAR O FUTURO / PONTE PARA O FUTURO

 Descreva um elemento muito visual e muito bom no futuro do 

seu ouvinte;

 Na maioria das vezes usamos o “imagine”...

 “olha só, presta a atenção aqui em mim, visualiza na sua 

mente, mas imagina mesmo... Vai lá você acordar ...., agora 

imagine isso todos os dias”;



HISTÓRIAS 

 Histórias fazem com que as pessoas lembrem de você, mas 

principalmente Acreditem E Confiem Em Você;

 ... Se conectam com você!

 Melhor se for no estilo “Pesadelo ao Sonho”;

 Jornada Do Herói - Inimigo Em Comum - Herói Por Acidente -

Herói Relutante - Perda E Recuperação - Somos Parecidos



TÉCNICA DOS 3 “SIM” 

 Objetivo é buscar uma sequência de “sins” do seu cliente, 

fazendo com que o gatilho do “comprometimento e 

coerência”;

 Então busque perguntas cuja respostas sejam um sim 

obrigatoriamente;

 Use também argumentas como “né, certo, correto?”  



APRESENTAÇÃO DO PRODUTO

 “Existe um produto, uma solução, um método capaz de mudar 
tudo...”

 Criar um suspense...

 Revelar como uma grande revelação...

 “e assim, se tudo isso fez algum sentido pra você, hoje nós aqui 
fizemos algo que ninguém pensou que um dia seria possível de ser 
feito, nós pegamos tudo, tudo o que é preciso para você lançar o 
seu negócio na internet sem precisar de mais nada, revelamos todos 
os passos certeiros e colocamos dentro de um método simples, fácil 
e rápido de aplicar, portanto agora, você tem a única 
oportunidade de colocar as mãos no único, novo e exclusivo 
Método Expert”



BULLET POINTS

 São elementos especificamente para mostrar benefícios;

 Conhecido como formula da fascinação;

 São como Headlines focadas nos benefícios dos clientes;

 Sua mensagem de vendas deve ser focada em uma solução 

para sua audiência, os bullets podem apresentar vários outros 

benefícios que seu publico pode precisar;



PROVAS

 Comprovar que seu produto funciona;

 Fotos, vídeos, dados, estudos científicos, reportagens em 

grandes mídias;



DEPOIMENTOS

 Transmitem credibilidade para a sua Copy;

 Vídeos são melhores (use vídeos curtos);

 Coloque em texto abaixo dos vídeos partes importantes;

 Se for texto, adicione a foto;



ENTREGA DETALHADA

 Agora é a hora de mostrar as características;

 O que é;

 Como vai ser entregue;

 O que tem;

 Qual o formato;

 Mostre o produto com ilustrações;

 Utilize muitos adjetivos para deixar as características 

irresistíveis; 



ANCORAGEM

 É o processo feito na hora de mostrar o preço do seu produto para 

que esse preço parece pequeno;

 “veja só, um ano de academia vai te custar uns R$ 1.200,00, mais 

todo o tempo que diariamente são horas, mais o que você gasta 

com transporte... Nossa eu fico cansado só de pensar... Só que hoje 

você tem uma escolha simples, deixar isso tudo de lado, nem pensar 

mais nesse horror de gastos e entrar para o método magra por 

apenas 12x de 37,25, isso da o preço de um café por dia, isso pouco 

mais de 1 real por dia... Pense bem, só com academia voce iria 

gastar bem mais que 1200, mas aqui é pouco mais de 1 real por 

dia... Nem parece verdade... E tem mais, nem falei que com o 

método magra os seus resultados serão infinitamente mais rápidos”. 



TRANSIÇÃO PARA OFERTA

 “bom, como você viu, qualquer pessoa pode ter seu negócio 
na internet a partir do zero mesmo sem investir nada, mesmo 
sendo iniciante e mesmo com pouco tempo disponível. E é 
claro que se você chegou até é porque você é uma pessoa 
inteligente e viu que é totalmente possível. Portanto chegou 
agora de eu te apresentar o meu ...”

 “depois que eu coloquei tudo em prática, testei comigo, 
testei com vários alunos e vi que sim funciona pra qualquer 
um, eu resolvi desenvolver um método completo que seja 
replicável por qualquer pessoa, bastando seguir a ordem que 
eu mostro, nesse método eu coloquei toda minha experiência 
em detalhes, e hoje você tem a única oportunidade de 
acessar o ...”



BÔNUS

 Indispensáveis em uma oferta irresistível;

 Servem para gerar mais valor para seu produto, acabar com 

objeções que seu cliente possa ter e que seu produto não 

atenda;

 Bônus digitais são ótimos;

 Bônus físicos são ótimos;

 Bônus que vale mais que o produto é muito bom;

 Bônus de problema futuro é estratégico; 



GARANTIA

 Com certeza uma das partes mais importante da oferta, é 

onde você tira todo o risco das contas do ouvinte e prova pra 

ele que você confia no seu produto;

 Deve ser uma garantia real;

 Deve ser simples de entender;



O SEU É DIFERENTE

 Comunicação muito simples, apenas para mostrar que seu 

produto tem benefícios que os dos concorrentes não tem;

 Isso pode ser feito por uma tabela comparativa;

 Ou simplesmente falando...

 Não precisa apontar claramente outros produtos, basta falar 

os outros... Os que estão no topo...



CTA

 É o pedido direto para o cliente fazer o que você quer que 

ele faça;

 Seja direto, use verbos;

 Seja claro, rápido, simples, especifico;

 Use urgência;

 “clique agora no botão abaixo para entrar”;

 “inscreva-se hoje mesmo e garanta sua vaga. Clique abaixo”;

 “Sim, quero me inscrever“;



FECHAMENTO

 Use gatilho descaso;

 Reforce que ele é responsável agora;

 Adicione urgência;



P.S.

 Indicado para os “scanneadores”;

 Basicamente vai no final das Copys;

 Adicione urgência, os melhores benefícios e um link.

 Entre 3 a 5 linhas;

 “P.S. Seja rápido, essa oferta é valida até hoje as 23:59, depois 

disso já. Oportunidade igual a essa de lançar seu negócio na 

internet com o único método que realmente funciona, você 

só vai ter agora, acesse aqui: http://... ”



FAQ

 Geralmente usa-se no final de uma página de vendas para 

acabar diretamente e sem rodeios com as objeções;



LOOPS - GANCHOS

 Abrir uma ideia para fazer com que seu ouvinte precisa 

fechar a ideia;

 “eu estava ganhando muito dinheiro, estava indo tudo bem... 

Porém, eu não estava bem, estava acontecendo algo 

terrível... Calma, vou continuar aqui daqui a pouco eu te falo 

porque eu estava assim...”



PROBLEMA BOM

 Serve para mostrar para o ouvinte que ao comprar seu 

produto é garantido que ele terá resultados e que terá 

consequências por conta disso;

 Basta mostrar um problema que seu cliente vai ter quando 

tiver os resultados;

 “agora, uma coisa eu vou te dizer, já começa a pensar no 

que você vai fazer com suas roupas, porque todas vão ficar 

grandes”;



SE/ENTÃO (IF/THEN)

 Início de um texto/diálogo que foca nos problemas do seu 

Avatar;

 E logo em seguida mostra que é possível;

 Seria o Agitar/Resolver da Copy;

 Se...., se...., se...., então....;



COMANDO DE ATENÇÃO

 Pedir para o usuário pedir para prestar a atenção em você;

 Use isso em vários momentos da sua copy;



RAPPORT 

 É uma espécie de empatia. Deixar claro que você entende 

da dor da outra pessoa;

 Use elementos como: “como você sabe...”, ”você já deve ter 

percebido, porque eu assim como você já passei por isso...”, 

”Se você chegou até aqui é porque nós dois queremos...”, 

“de coração, eu sei como é, eu te entendo...”

 Use linguagem emocional, palavras emotivas.



COMANDOS OCULTOS DE AÇÃO

 São sugestões poderosas para chamar para ação sem que 

sejam percebidos;

 “Como você sabe mães de família que se preocupam 

realmente com os filhos querem passar mais tempo com 

eles...”

 “No momento que você começar a colocar em prática as 

técnicas de copy do método sales você verá imediatamente 

os resultados...”







Modelo De 

Vídeo/Página De 

Vendas



MODELO DE PÁGINA DE VENDAS
1. Quebra De Padrão

2. Headline

3. Sub Headline

4. Visão Do Futuro

5. Historia

6. 3 Sins

7. Apresentação 

8. Bullets

9. Provas

10.Depoimentos

11.Entrega Detalhada

12.Mostrar O Produto

13.Ancoragem

14.Transição Para 

Oferta

15.Bônus

16.Garantias

17.Porque É Diferente

18.Empilhamentos

19.CTA

20.Escassez E 

Urgência

21.Fechamento

22.Comunidade

23.P.S.

24.FAQs

----

• Ganchos

• Simples, Fácil, 

Abrangente

• Pressuposto Do 

Resultado

• If/Them

• Atenção

• Benefícios

• Objeções

• Necessidades

• Metáforas

• Rapport

• Comandos Ocultos







Modelo Para 

Webinario / Lives



MODELO DE WEBINARIO
• Boas vindas

• Apresentação 

• Promessa principal 

• História

• Agitar o problema 

• Apresente-se como 

solução

ATÉ AQUI APARECER

• Estudos de caso

• Acabar com mitos

• Passo a passo

ATÉ AQUI UNS 40MIN

• OFERTA (IMPORTANTE)?

LINK APARECE AQUI

• Perguntas e respostas

• Pedir para comentar

----

• Ganchos

• Simples, Fácil,

Abrangente

• Pressuposto Do 

Resultado

• If/Them

• Atenção

• Benefícios

• Objeções

• Necessidades

• Metáforas

• Rapport

• Comandos Ocultos



BOAS-VINDAS

 Muita motivação aqui;

 Ser muito pessoal;

 Falar os nomes das pessoas;

 Pedir para falar se estão ouvindo, da onde são...



APRESENTAÇÃO

 Se apresentar;

 Porquê eles tem que ouvir você;

 Autoridade;



PROMESSA

 Deixe claro o que eles vão ganhar aqui;

 Pode se estender aqui, até ser redundante;

 Use as técnicas das “Headlines, bullets, gatilhos...”

 "Nessa Estratégia Vamos Aprender Como  No Mínimo Dobrar 

As Vendas Do Seu Site Em Menos De Duas Semanas Sem 

Precisar Aumentar O Tráfego. Isso Vai Fazer Com Que Você 

Tenha Mais Vendas Com O Mesmo Investimento De Tráfego 

Aumentando Assim Seu Faturamento" 



HISTÓRIA

1. Inicia Na Mesma (Ou Pior) Situação Do Seu Avatar

2. Problemas - Tentou, Tentou E Falhou

3. Grande Problema - Grande Queda

4. Grito De Liberdade E Compromisso

5. Descoberto O Segredo Do Sucesso

6. Posição Muito Boa Agora

7. Desenvolveu Um Método Único, Impossível De Falhar

8. Relutou - Mas Você Tem Um Compromisso

9. Outras Estão Usando E Estão Tendo Ótimos Resultados

10. Agora Você Também Pode



AGITAR PROBLEMA

 Técnica “PAS”

 Identifica um ponto de dor do seu Avatar > Fale que 

realmente é ruim > Mostre que existe uma solução;

 "Inseguro? Não se preocupe, você não está sozinho. 

Entretanto, se você continuar assim, nunca vai conseguir 

nada significativamente bom na sua vida. Felizmente há um 

livro chamado Insegurança Nunca Mais que irá ensina-lo em 

detalhes com um método passo a passo como ser corajoso, 

super seguro e confiante em menos de 30 dias... Compre 

Agora“



AGITAR PROBLEMA

 "E por eu ter passado por isso, realmente eu entendo que não 

é fácil mesmo, você acaba cada vez mais enrolado com um 

monte de informações e quando percebe está mais perdido 

ainda“

 "Realmente as pessoas estão cada vez mais desacreditadas 

em produtos digitais, é tanta enganação que é difícil pra 

quem é sério fazer boas vendas“

 "A concorrência esta cada vez pior“

 "Se alimentar bem hoje em dia é cada vez mais difícil"



APRESENTE-SE COMO SOLUÇÃO

 Você sabe resolver;

 “Já faz um tempo que eu venho percebendo isso nos meus 

alunos. Estudei a fundo, e descobri que as causas 

são...Sabendo disso eu desenvolvi algumas técnicas ótimas 

pra superar esse problema”



ACABAR COM MITOS/OBJEÇÕES

 “O João mesmo pensava que não tinha como começar 

porque não tinha lista. Sim você precisa de lista, por isso que 

eu desenvolvi um método de criação de lista que 

simplesmente transforma seu site em uma máquina de 

geração de lista”;

 “Fica tranquilo, isso que eu vou te mostrar agora funciona 

mesmo que ...”



ACABAR COM MITOS/OBJEÇÕES

• Headline

• Sub Headline

• Visão Do Futuro

• História

• 3 Sins

• Apresentação 

• Bullets

• Provas

• Depoimentos

• Entrega Detalhada

• Mostrar O Produto

• Ancoragem

• Transição Para Oferta

• Bônus

• Garantias

• Porque É Diferente

• Empilhamentos

• CTA

• Escassez E Urgência

• Fechamento

• Comunidade

• P.S.

• FAQs







Como Usar a COPY 

no Seu Marketing



ANÚNCIOS

▪ Lembre-se das comunicações persuasivas, dos modelos de títulos e 

bullets;

▪ Como o “criativo” é muito importante, lembre-se de incluir elementos de 

quebra de padrão principalmente destacando da minha que ele esta 

sendo veiculado e também com ajuda textual, aqui pode usar os 

modelos de linhas de assunto, por exemplo.

 É Fundamental lembrar do conceito de “Teste”... Também tenha em 

mente o público que esta recebendo seu anuncio, onde ele está, em 

que momento, qual dispositivo... Entenda todo o caminho... Se ele esta 

no celular, a sua página é boa para celular?  



INSTAGRAM
▪ Nas imagens que você posta lembre-se do apelo visual e do profissionalismo, 

mostre aquilo que você quer mostrar;

▪ Crie conexão (rapport) postando o dia a dia;

▪ Ative gatilhos mentais nas postagens: Autoridade, prova, provas sociais...

▪ Nas legendas lembre-se que o inicio é o que aparece para o usuário, faça-o 
ler mais fazendo um inicio irresistível com os modelos de títulos, linhas de 
assunto, bullets, etc.

▪ Nos criativos (vídeos e imagens) use palavras fortes comunicação forte, que 
gere curiosidade e interesse, lembre-se aqui da quebra de padrão;

▪ Lembre-se também dos conceitos “início da copy” e “conhecer o público”;

 O Instagram é uma mídia voltada mais para o pessoal, para a conexão com 
o público, utilizar o Stories é ótimo para isso. Portanto use muito o 
“emocional” as “historias” e converse mesmo com seu público.



Nos Stories (Instagram, Facebook, WhatsApp, 

Youtube)

▪ Pense em sequencias, uma boa sequencia de Stories seria usando o 

modelo AIDA (lembre-se aqui dos modelos de comunicações);

▪ Para fazer Stories de conteúdo, lembre dos “Roteiros de Vídeos”... Basta 

apenas ir dividindo;

▪ Um ponto que fará muita diferença nos Stories são as quebras de 

padrão;

 Nos Stories como a maioria assiste sem áudio, use elementos em texto 

junto, para isso use os modelos persuasivos (títulos, bullets, assuntos...) 

para despertar curiosidade e interesse em saber mais;



Nos Directs (Instagram, Facebook, 

WhatsApp):

▪ Aqui uma das melhores formas é usar a conexão (Rapport) para 

entender a pessoa do outro lado e se comunicar com ela usando as 

necessidades, desejos, objeções... Com isso a persuasão é muito mais 

ativada;

▪ Lembre-se da estratégia de clareza, não enrole, faça-se entender;

▪ Os gatilhos mentais são muito validos aqui;

▪ Também o conceito de “conhecer o produto e conhecer o público”;

 Lembre-se de ter uma conversa com sua audiência o mais emocional 

possível, entenda as necessidades, desejos, objeções e use todos os 

argumentos para atingir cada ponto, entendendo o momento que seu 

lead esta... Se mostre como alguém que vai realmente ajuda-lo, se 

mostre preocupado, se possível tenha anotações... Isso faz a diferença;



Postagens Sociais(Instagram, Facebook, 

Youtube, Pinterest, Linkedin, etc.)

▪ Lembre-se dos Scanners, Visual de conversão;

▪ Lembre-se dos modelos de comunicação, títulos, bullets, linhas de 

assunto, gatilhos mentais, conversa continua, relacionamento, historias, 

metáforas...

▪ Loops, modalidades de vendas, necessidades, benefícios, objeções, 

etc...

 Ponto importante é ter em mente um conjunto de Copy que se 

completo: Criativo e texto; 



Vídeos de Conteúdo

▪ Utilize os roteiros de vídeos, a conexão emocional e os gatilhos mentais 

(como por exemplo adicionar pontos de prova e autoridade no vídeo).

▪ A conexão emocional e a conversa continua são essenciais aqui;

 Em vídeos de conteúdo você não vende sempre, porém lembre-se de 

fazer uma chamada a ação e incluir o usuário em um funil, e com os 

gatilhos mentais nos vídeos a venda é consequência;

 Em vídeos de conteúdo é bem possível usar uma espécie de modelo de 

webinario.  



Emails
▪ Utilize os roteiros de vídeos, a conexão emocional e os gatilhos mentais 

(como por exemplo adicionar pontos de prova e autoridade no vídeo).

▪ A conexão emocional, a conversa continua e a HISTÓRIA são essenciais 

aqui;

 Emails que contam uma boa história e mostram vários benefícios do 

porquê ele tem que clicar e ir para o próximo passo são os melhores;

 Pense no porque alguém abriria seu email, analise muito bem o 

“remetente, a linha de assunto e o início do email”.

 Em sequências lembre-se da conversa continua, dos loops e do 

cliffhanger;  



Posts de Blog

▪ Lembre-se dos roteiros de vídeo, pode usar nos textos também.

▪ O conceito de Scanners;

 Lembre-se dos modelos de copy, os blocos... E em textos de blog o ideal 

é apresentar uma ideia, entregar um conteúdo relevante e então fazer 

uma transição para oferta;

 Caso fazer uma oferta seja muito agressiva, o que pode ser feito da 

mesma forma é fazer a transição para uma isca digital e então colocar 

em um funil;


